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PANORAMA DA CAPTACAO: INSIGHTS PARA ESTRATEGIAS MAIS
ASSERTIVAS

E com grande satisfacdo que o Instituto de Pesquisas Cratilo apresenta mais uma edicio do nosso relatério
semestral "Panorama da Captacao", fruto de entrevistas aprofundadas com executivos de marketing de IES em
todo o Brasil. Este estudo, patrocinado e com curadoria do Grupo Cratilo, tem como objetivo central munir o
mercado com dados e insights relevantes sobre o ultimo ciclo de captacdo, auxiliando no planejamento

estratégico das futuras campanhas.

No dinamico ciclo do ensino superior, a captacao de alunos no segundo semestre impoe uma cadéncia particular.
Nao se trata apenas de mais um desafio, mas de um momento que exige planejamento estratégico de alto nivel,
criatividade e precisdo. Afinal, as janelas para atrair e converter candidatos sao mais curtas, e os volumes, em
geral, menores do que no inicio do ano. Nesse contexto, extrair o maximo valor de cada esforco investido é o que
separa o crescimento da mera manutencao da competitividade.
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Processos tradicionais, como campanhas publicitarias (online e offline), seguem sendo amplamente utilizados e
continuam a ter papel relevante nos vestibulares e outras formas de ingresso. No entanto, a rapida evolucao do
comportamento do estudante, a multiplicacdo de canais digitais e a busca por resultados mais sustentaveis
mostram que é cada vez mais estratégico diversificar as abordagens.

Nesta edicao do Panorama, vocé encontrara um raio-x completo das estratégias, desafios e resultados
observados nas instituicoes de diferentes portes e regidoes. Mergulhamos nos investimentos em midia, nas
ferramentas utilizadas, nas métricas de sucesso e nas principais dificuldades enfrentadas pelas equipes de
marketing.

O estudo aponta que estratégias menos convencionais - mas ja comprovadas - alimentam o trafego organico
para o site da IES, contribuem para a reputacao institucional e, quando bem executadas, trazem impacto direto no
numero de matriculas. A experiéncia recente do Grupo Cratilo comprova: para alguns de nossos clientes, canais
digitais como inbound marketing, SEO, CRM e otimizacdao de site ja respondem por até 40% das matriculas,
possibilitando ndo sé um aumento dos alunos ingressantes, mas também reducao consistente do orcamento de
marketing - menos custo e mais resultado.
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Para enfrentar os desafios especificos da captacao de meio de ano, o relatério traz insights valiosos:

A satisfacdo com os resultados: Embora aproximadamente 2/3 dos gestores estejam satisfeitos com os
resultados da captaciao em 2025/1, o estudo revela que ainda ha um grande potencial a ser explorado. Isso
demonstra a importancia de buscar constantemente a otimizacao das estratégias e a adocao de novas
abordagens.

As perspectivas para o restante de 2025: O otimismo da maioria dos respondentes sinaliza que o mercado
esta aquecido e que ha oportunidades para as IES que souberem se posicionar de forma estratégica.

As métricas, desafios e prioridades: O relatério destaca o crescimento da base de alunos como principal
métrica, o reconhecimento de marca como prioridade e a qualidade dos leads e restricbes orcamentarias
como desafios. Esses dados reforcam a necessidade de investir em estratégias de marketing que gerem
resultados tangiveis e que fortalecam a imagem da instituicao.

O uso crescente de inteligéncia artificial: A pesquisa aponta para o aumento da utilizacao de IA em diversas
funcionalidades de marketing e captacao. Essa tendéncia indica que as IES que souberem aproveitar o
potencial da IA terdo uma vantagem competitiva significativa.
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* As metas de captacao e CAC: O estudo revela que ainda ha espaco para melhorias no atingimento das metas
de captacido e no controle do CAC, tanto no ensino presencial quanto a distancia. Isso demonstra a
importancia de investir em estratégias de marketing que sejam eficientes e que gerem um bom retorno sobre
o investimento.

e O comparativo entre 2024/1 e 2025/1: A manutencao da satisfacao geral, mas com desafios persistentes no
EAD, indica a necessidade de adaptar as estratégias para as diferentes modalidades de ensino.

e A alocacao de investimentos em marketing: O deslocamento para ferramentas digitais em detrimento das
midias off-line e acdes presenciais reforca a importancia de investir em estratégias de marketing digital que
sejam eficientes e que gerem resultados mensuraveis.

Diante desse cenario, o relatorio destaca a importancia de processos como:
* Inteligéncia de Mercado: Para entender as necessidades e expectativas dos alunos, monitorar a concorréncia
e identificar oportunidades de mercado.
e Inteligéncia Comercial: Para estruturar equipes e politicas que vao além da simples concessao de descontos,
atuando como verdadeiros consultores de carreira.
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e Estratégias de SEO e Inbound Marketing: Para atrair trafego qualificado para o site da IES e construir um
relacionamento de confianca com os potenciais alunos.

Acreditamos que este relatério sera uma ferramenta valiosa para todos aqueles que buscam aprimorar suas
estratégias de captacao, tomar decisdes mais assertivas e alcancar resultados cada vez mais expressivos.

Boa leitura.

Atenciosamente,
Prof Dr Bruno A A Barreto
CEO do Grupo Crdtilo
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ESPECIFICACOES TECNICAS DO RELATORIO

DESENVOLVIMENTO Cratilo Educacional

COLETA DE DADOS Tracking Semestral a partir de Survey Online

PERIODODE COLETA Abril de 2025

PERFIL DA AMOSTRA Gestores de Marketing de Instituicdes de Ensino Superior no segmento Particular do Brasil
TAMANHODA AMOSTRA 35 entrevistados
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AVALIACAO DE RESULTADOS & EQUIPE INTERNA

Aproximadamente 2/3 esta satisfeito ou muito satisfeito com os resultados da captacdo em 2025/1
Investimentos em marketing e custo da equipe interna sdo menores do que no ultimo intakepara 1/4

SATISFACAO RESULTADOS CAPTACAO 2025/1(%) INVESTIMENTOS MARKETING CAPTACAO 2025/1 (%) ~ PERSPECTIVAS CAPTACAO NO RESTANTE DE 2025 (%)

B Muito Satisfeito

B Muito positivas

| Satisfeito W Maior 2024/1 ] Positivas

. Neutras

Indiferente Similar 2024/1
o _ Negativas
m Insatisfeito Muito m Menor 2024/1 [ . ‘
Muito negativas
| 1ig | neatitero “ -
3

SATISFACAO COM EQUIPE INTERNA NA CAPTACAO 2025/1 (%) CUSTO EQUIPE INTERNA CAPTACAO 2025/1 (%)

m Muito Satisfeito

B Satisfeito B Maior 2024/1

Indiferente Similar 2024/1

Insatisfeito Muito
u m Menor 2024/1

- Insatisfeito




AVALIACAO DE ATIVIDADES PROCESSO DE CAPTACAO

Trafego Pago, Campanhas Publicitarias, e Estratégias de SEO sao principais atividades de marketing e

vendas desenvolvidas com apoio de parceiros de negdcio

EQUIPES RESPONSAVEIS PELOS PROCESSOS DE CAPTACAO E PERMANENCIA
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COMPARATIVO DE INVESTIMENTOS EM MARKETING

Andlise dos valores investidos no ciclo de captacdo 2025/1 versus investimentos em 2024/1 aponta crescimento
dos recursos em ferramentas digitais e reducao das acdes de midias off e PAP
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METRICA, PRIORIDADES E DESAFIOS DE MARKETING

Crescimento da base de alunos é a principal métrica, reconhecimento de marca uma prioridade, e a
qualidade dos leads um desafio. Inteligéncia artificial comeca a ser integrada a operacao.

PRINCIPAL METRICA SUCESSO EM MARKETING (%) PRINCIPAL PRIORIDADE DE MARKETING (%) PRINCIPAL DESAFIO DE MARKETING (%)

m Crescimento base de m Reconhecimento de m Qualidade dos leads
alunos marca . .
a Restricdes orcamentarias

m Engajamento dos alunos o .

] Cresumento de receita « Aquisicdo de cliente
m Captacdo Gestdo da equipe

m Retorno sobre o Processo criativo

Engajamento redes

investimento Interface com outras areas

sociais
UTILIZA INTELIGENCIAARTIFICIALNA PROSPECC.&O OU ATENDIMENTO(%) QUAIS ATIVIDADE DE MARKETINGJA ENVOLVEM IA (%)
n B Sim de forma estruturada Atendimento e chatbot _ 79
B Sim, mas de forma pontual Automacao de e-mails e mensagens _ 63

N&do, mas temos interesse Criagdo de conteudo texto e audiovisual _ 53

B Ndo, e nao temos planos Anélise de dados e previsdo demanda - 21

10



META COMERCIAL & CUSTO DE AQUISICAO - PRESENCIAL

Apesar do cendrio desafiador 38% dos respondentes aponta atingimento superior a 100% da meta, e mais
de 2/3 indicam um custo de aquisicdo controlado em até R$750

BASE DE ALUNOS NA GRADUACAO PRESENCIAL (%) VALOR MEDIO DE MENSALIDADE GRADUACAO PRESENCIAL (%)
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META COMERCIAL & CUSTO DE AQUISICAO - A DISTANCIA

Desempenho é superior ao de 2024/1 para aproximadamente metade dos respondentes, e custo de
aquisicdo para 2/3 esta controlado em até RS500
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ANALISE COMPARATIVA -2024/1 vs2025/1

Resultados de captacao e equipe interna mantém percentual de satisfeitos ou muito satisfeitos, e
atingimento dos objetivos na modalidade a distancia continua sendo um desafio par mais da metade
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PRINCIPAIS MENSAGENS& DESAFIOS PARA OS PROXIMOS CICLOS

1. AVALIACAO DE RESULTADOS, EQUIPE INTERNA & PERSPECTIVAS

63% dos respondentes aponta estar satisfeito ou muito satisfeito com os resultados obtidos na captagdo 2025/1. Ao avaliar a equipe interna de trabalho temos este indicador em
62%. A avaliacdo continua dos esforcos de trabalho permite a identificacdo de pontos fortes e pontos de melhoria. Essas a¢cdesestimulam a reflexdao, e impulsionam a criacao de
estratégias e planos de agao para otimizagdo de resultados. O uso de inteligéncia artificial (IA) estd crescendo em diferentes funcionalidades de marketing e captagao e as
Instituicdes ndo podem deixar de ficar alertas a ela. As perspectivas para o restante do ano de 2025 sdo positivas ou muito positivas para 72% dos respondentes.

2. METRICAS, DESAFIOS E PRIORIDADES DE MARKETING

O crescimento da base de alunos é a principal métrica de marketing para mais de 50% dos respondentes. Obter reconhecimento de marca é a principal prioridade para 60% dos
gestores de marketing. Garantir a qualidade dos leads e lidar com as restricGes orcamentarias sdo os principais desafios apontados. 23% dos gestores tiveram uma reducdo no
orcamento de marketing na comparagdo com 2024/1. Tal reducdo é reflexo da reducdo de midias OFF e agdes PAP, e também do uso eficiente de ferramentas digitais que
possibilitam melhor segmentacdo e a gestdo de métricas de desempenho de campanhas, permitindo assim ajustes e acdes que maximizam o retorno sobre o investimento (ROI).

3. METAS DE CAPTACAO & CUSTO DE AQUISICAO (CAC) -PRESENCIAL

38% dos respondentes atingiu as metas de captagdo, e 67% dos respondentes possuem um CAC de até R$750. Ha espacgo para melhorias em uma parcela significativa dos
respondentes. InstituicGes que conseguem captar alunos com menores custos podem oferecer mensalidades mais competitivas ou investir em melhorias pedagdgicas e de
infraestrutura. Ao analisar continuamente o CAC é possivel identificar quais canais de aquisicdo sdao mais eficientes e ajustar estratégias focando em ag¢des que geram maior
captagao com menores custos.

4. METAS DE CAPTAGCAO & CUSTO DE AQUISICAO (CAC) —A DISTANCIA

Apenas 21% dos respondentes atingiu as metas de captacdo, e 67% dos respondentes possuem um CAC de até R$500. Um CAC elevado na modalidade a distancia pode
comprometer a margem de lucro e a viabilidade da operac¢ao a longo prazo. Com um CAC calibrado podemos definir metas realistas e desenvolver estratégias de expansdo que

sejam financeiramente viaveis.
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Posfacio

por Rodrido Irineu (in

CMO do Centro Universitdrio Belas Artes, especialista em
Marketing Educacional, com mais de 15 anos de
experiéncia na drea.
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DECIFRANDO O CENARIO DA CAPTACAO DE ALUNOS EM 2025 - UMA
ANALISE ESTRATEGICA

A andlise aprofundada do "Panorama do Processo de Captacao 25.1", uma iniciativa perspicaz do Grupo Créatilo, oferece
insights valiosos para qualquer profissional que acompanhe de perto o mercado de marketing educacional. Este estudo nao
apenas mapeia os desafios e oportunidades do setor, mas também destaca a necessidade critica de uma abordagem
estratégica e orientada para resultados, elementos essenciais para o sucesso das instituicoes de ensino superior.

O relatodrio, ao consolidar as percepcoes de gestores de marketing de diversas regides do Brasil, revela um cenario
multifacetado. A busca pelo crescimento da base discente como métrica de sucesso é uma constante, mas o estudo enfatiza
a importancia crucial de priorizar a qualidade dos leads e o engajamento dos alunos. Este ponto ressalta a necessidade de
estratégias de marketing que vao além da simples atracao, focando na conversao e na retencao, elementos que impactam
diretamente a sustentabilidade das instituicdes.

A transformacao digital continua a ser um motor fundamental da captacdo. O direcionamento de investimentos para o
universo online, com foco em plataformas de busca e redes sociais, € uma tendéncia clara. A capacidade de otimizar a
presenca online, criar campanhas de alta performance e mensurar o retorno sobre o investimento torna-se, portanto, um
diferencial competitivo crucial.
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A construcao e o fortalecimento da marca institucional sio prioridades absolutas para muitos gestores. Em um mercado
onde a oferta de cursos e instituicoes é vasta, uma marca forte, que comunique de forma clara e auténtica seus valores e
diferenciais, torna-se um ativo estratégico.

Os desafios relacionados a qualidade dos leads e as restricoes orcamentarias exigem uma abordagem inovadora e
orientada para resultados. O relatério incentiva a refinar as taticas de segmentacao, a otimizar a jornada do candidato e a
explorar solucées que maximizem o ROI. A capacidade de superar esses desafios com criatividade e eficiéncia é o que
diferencia as instituicoes de sucesso.

A progressiva incorporacao de tecnologias como a Inteligéncia Artificial na prospeccao, no atendimento e na analise de
dados é uma area com grande potencial. A IA pode ser utilizada para automatizar processos, personalizar a comunicacao
e obter insights valiosos para otimizar as estratégias de marketing, abrindo novas possibilidades para aprimorar a
experiéncia do aluno e a eficiéncia das campanhas.
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A satisfacao geral com os resultados da captacido no primeiro semestre de 2025, conforme relatado, € um sinal
encorajador, mas nao deve levar a complacéncia. O setor educacional estd em constante evolucao, e as perspectivas

futuras exigem um planejamento estratégico agil e uma execucao impecavel. A capacidade de se adaptar as mudancas e
de antecipar as tendéncias do mercado é fundamental para garantir o sucesso a longo prazo.

Este panorama oferecido pelo Grupo Cratilo é uma ferramenta valiosa para todos os profissionais que atuam no
mercado de marketing educacional. Ele fornece insights importantes para compreender os desafios e oportunidades do
setor, e para desenvolver estratégias eficazes para impulsionar o crescimento das instituicoes de ensino superior.

Rodrigo Irineu

CMO do Centro Universitdrio Belas Artes, especialista em Marketing Educacional, com mais de 15
anos de experiéncia de mercado.
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Sua IES possui uma area de inteligéncia de dados que subsidie o

alcance de seus objetivos de captacao?
Conheca duas de nossas solucoes que podem contribuir com este processo:

Pesquisa de Diagnostico da
— \ Mercado I Captacao

Lideres empresariais reconhecem a importancia Esta confortavel com seus resultados e

de tracar um planejamento estratégico baseado investimentos?
em dados e informacodes confiaveis.

A Crétilo pode fazer uma analise detalhada
das praticas, tecnologias e terceirizados da
sua captacao e identifica a adequacao das

Conte com o Instituto de Pesquisas Cratilo para
entender melhor o cenario atual da sua IES e

identificar novas possibilidades estratégicas. mesmas aos seus planos institucionais e
como atingir seus objetivos estratégicos. ‘ i

Solicite um
Orcamento
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